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公司简介



商业模式

业务效劳

经营产品

公司组建

• 起点：美国德克萨斯州 

• 员工：46000个雇员
•电脑、效劳器

•数据储存设备

•网络设备等

•去除中间环节，将产
品直接销售给顾客







• 面向家庭或小型企业的 Dimension 个人电脑。

• 面向家庭或小型企业的 Inspiron笔记本电脑。

• XPS高端娱乐电脑。

• OptiPlex 企业级台式机。

• Latitude 企业级笔记本电脑。

• PowerEdge 效劳器。

• Precision工作站。

• Power Connect交换机。

• Axim掌上电脑。

• 戴尔品牌投影。
• Alienware游戏型电脑。

产品类别



开展历程：





企业文化：

公司业务的方方面面中贯彻直接经营模式。力求遵循职业

道德，及时并合理地响应客户需求，与客户、合作伙伴、供给商

开诚布公地交流并建立有效关系，在经营管理中消除造成低效率

的多层机构及官僚作风。

直接关系：

戴尔相信持续的成功来自团队的紧密协作以及每一位成员

的不懈努力。因此戴尔在全球市场力求开展，力求吸引并保存最

正确人才。

客户第一：

戴尔团队：



戴尔公司在全球主动承担起社会义务。力求理解并

尊重市场所涉及的外乡法律、价值观及文化，力求在各市场

取得利润增长，力求在全球推行健康的商业环境，不管个人

或公司均力求为社会作奉献。

戴尔说：我们对我们所从事的每一件事都具有获胜

的信念及热情。我们力求达到卓越的运营管理，提供非凡的

客户体验，领先于全球市场，成为人们所熟知并向往的优秀

公司及工作场所。

致胜精神：

全球公民：



目标市场策略

〔一〕市场的细分

大型客户：它主要包括大中型企业公司和政府及教育机构，他们

是需要不断做出购置决策的企业，一般会大量购置产品。



对于大、中型公司来说，经济效益是主要考虑因素，对价

格比较敏感，关注着诸如性能、规格、特征，折扣、售后

效劳〔修理〕等因素，购置产品时比较盲目，多通过广告、

评论、经验、口碑来购置。针对他们关注经济效益的特点，

可以向订货商提供折扣来拉拢新客户，保住老客户。这样

的客户一旦建立了信任，就可以长期的建立合作关系，公

司可以有意识的培养这类客户对产品性能的认识和根本的

维修知识，提高客户的忠诚度。



然而对于政府，他们一般不重视价格，而更多的关注

产品的可靠性，卖方实力以及企业的标准化之类的特

性，他们通过通过产品分析、测试等手段检测产品质

量，购置比较专业化。公司可以通过向他们提供除单

纯硬件以外的增值效劳，比方组装。公司为这类客户

提供法人购置程序，租用协议等有效地长期付款方式，

以保持双方信誉对等、财务支持、长期合作的良性双

赢关系



小型客户：它主要是包括小型公司和一般的消费

者。他们一次性购置的数量少，而且比较注重产

品的性价比，他们根据他们的购置习惯、消费能

力、消费喜好来购置产品，需求具有多样化的特

点。





由上图可以统计得到：
中度品牌忠诚度者和转移品牌忠诚度者占到的比例为
54.6%,到达了人数的一半以上。

对于这两类消费者，戴尔可以通过提高品牌知名度和品

牌形象来争取这些潜在消费者，使得中度品牌忠诚者中

忠诚戴尔的消费者更加品牌爱戴尔，使他们在几种品牌

忠诚下能够选择戴尔产品；



对于转移型品牌忠诚者来说戴尔要通过提高质量和效劳

以更好的满足消费者的需求来是他们对品牌的忠诚转移

到戴尔产品上来。而坚决品牌忠诚者，他们如果不是忠

诚戴尔品牌的，由于其只忠诚于一种品牌，我们无法开

展其成为戴尔的消费者。

对于无品牌忠诚的消费者，他们购置产品只是考虑自身

需求，因此戴尔还是可以通过满足消费者多样化的需求

来吸引他们的。分析了以上消费者的购置行为因素，戴

尔就可以实施特定的营销策略，来开展潜在消费者。



〔二〕产品的定位

戴尔在中国的主要竞争者暂定为：

联想、惠普、苹果、华硕。





戴尔由于其特殊的直销方式，并且低库存，大大降低了本

钱，因此在产品价格上和其竞争对手相比有一定的竞争优势，

然而在品牌知名度方面却不敌主要竞争对手，在中国联想，惠

普的知名度要远远超过戴尔的知名度，戴尔通过大力宣传，提

高质量等方面来提高其品牌知名度，这样在我们根据消费者行

为的品牌忠诚度这一因子细分的市场上可以吸引许多潜在的消

费者〔中度品牌忠诚者、转移型品牌忠诚者〕，即使得戴尔的

市场占有率进一步加大大。高品牌知名度再加上较低的价格，

那么戴尔的产品竞争了就会大大增加。





有关资料显示戴尔在质量上比联想等产品稍差，这样就会对高质量要求

者系盈利不够。在效劳质量方面，戴尔一直奉行着以“客户为老师〞的

生产和效劳理念，在效劳方面戴尔公司做的还不错。在前面的市场细分

中，我们根据规模分出了大型客户中的政府这一细分市场，他们一般不

重视价格，而更多的关注产品的可靠性，他们通过通过产品分析、测试

等手段检测产品质量，购置比较专业化。因此戴尔公司可以将产品定位

到高质量和优质的效劳，以此来吸引一般会大量订购的政府机构，由于

他们对价格并不是很敏感，戴尔适当的加大投入来提高产品质量，进一

步完善效劳。



戴尔的经营销售策略

产品策略

产品种类 应用领域

台式机

便携机

效劳器

工作站       

家庭

商业

教育

政府       



定价策略
〔一〕低价定价策略——占领市场

借助互联网进行销售，比传统销售渠道的费用低廉，因此网上销售价格一

般来说比流行的市场价格要低。由于网上的信息是公开和易于搜索比较的，

因此网上的价格信息对消费者的购置起着重要作用。根据研究，消费者选

择网上购物，一方面是因为网上购物比较方便，另一方面是因为从网上可

以获取更多的产品信息，从而以最优惠的价格购置商品。

　　直接低价定价策略就是由于定价时大多采用本钱加一定利润，有的甚

至是零利润，因此这种定价在公开价格时就比同类产品要低。它一般是制

造业企业在网上进行直销时采用的定价方式，如Dell公司电脑定价比同性

能的其他公司产品低10-15%。采用低价策略的根底是前面分析中指出的，

通过互联网企业可以节省大量的本钱费用。



Dell公司的用户可以通过其网页了解本型号产品的

根本配置和根本功能，根据实际需要和在能承担的

价格内，配置出自己最满意的产品，使消费者能够

一次性买到自己中意的产品。在上面配置电脑的同

时，消费者也相应地选择了自己认为价格适宜的产

品，因此对产品价格有比较透明的认识，增加企业

在消费者面前的信用。

〔二〕定制定价策略——开展和留住客户



〔三〕价风格整——销售额增长

(四) 价格策略失衡，过分注重中低端

(五) 销售调整策略



ＤＥＬＬ营销模式

传统经营模式

戴尔经营模式

供应商 生产商
原材料 产品

中间商
商品

顾客

直销模式：公司根据客户订单装配
产品，直接送到顾客手里。



戴尔法宝—直销

戴尔的模式习惯被称为直销，在美国一般称为“直
接商业模式〞。
所谓戴尔直销方式，就是由戴尔公司建立一套与客

户直接联系的渠道，由客户直接向戴尔发出订单，客
户可以在订单中详细列出所需的配置，然后由戴尔“
按单生产〞。
戴尔所宣称的“直销模式〞实质上就是简化分销渠

道、消灭中间商。

〔一〕直销的定义



二、直销模式的主要特点 

1、整体性。戴尔的供给链管理体系是供给商、制造

商、效劳商的战略合作共同体，整体利益相关、零配

件库存资源共享。 

2、信息有效性。在戴尔的供给链管理体系下，各方

相互之间是战略合作关系，具有利益一致性，各方的

信息交流不受时间和空间的限制，信息的流量增加，

信息的传递方式也因网 络化而便捷，进而各方提高

了信息共享的程度，防止了信息的失真现象。
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